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SPRZEDAZ » ZESPOL * AFILIACJA « DECYZJA

Witasny zespot
czy sieC partnerow?

Workbook decyzji dla e-commerce

Koszty, odpowiedzialnos¢ i modele wspotpracy. Poréwnaj wiasny zespot sprzedazy,
afiliacje oraz model hybrydowy - bez zgadywania i mieszania rél.

zespo6t wydawcy hybryda koszty ryzyka decyzja

Jak pracowac z workbookiem?

Najpierw zapisz cele i zakres rol, potem policz koszty i sprawdz scenariusze. Oddziel dane od zatozen. Na
koncu podejmij decyzje i zaplanuj jej weryfikacje.

Wiasny zespot czy siec partneréw?
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01 « INSTRUKCJA

Zanim wybierzesz model, ustal pytanie

To workbook decyzyjny. Nie stuzy do uruchamiania afiliacji krok po kroku, tylko do poréwnania

sposobow organizacji pozyskiwania sprzedazy.

01 * Zakres 02 - Koszty
Zdecyduj, ktére zadania Policz petne naktady i
poréwnujesz. prowizje.

Kontekst biznesu

Marka / sklep

Kategoria produktow

Rynek / geografia

Data analizy

Notatki: co dzi$ ogranicza pozyskiwanie klientéw?

Decyzja: jaka jedng kwestie chce rozstrzygna¢?

Wiasny zespét czy sie¢ partneréw?
webePartners © o o yzesporcaysiecp

03 « Scenariusze 04 « Decyzja
Zobacz rézne wyniki i Ustal warunki i punkt
ryzyka. kontroli.

Zakres poréwnania

Wynik, ktéry chce osiggnac
Horyzont decyzji
Dostepny budzet

Kto zatwierdza wybér

ﬂ webePartners.pl 2


https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/

02 « PUNKT STARTOWY . ’ .

Zdefiniuj cel i ograniczenia sklepu

Poréwnuj modele wzgledem tego samego celu i horyzontu. Inaczej nawet poprawnie policzone
koszty mogg prowadzi¢ do btednej decyz;ji.

Cel sprzedazowy Mozliwosci zespotu Ramy czasowe
Przychéd, zamoéwienia, jakos¢ Kompetencje, czas, obstuga klienta. Kiedy potrzebujesz realnego efektu?
klientéw.

Dane biznesowe Zasoby i ograniczenia

Obecna sprzedaz / miesigc Budzet miesieczny

Srednia warto$¢ zaméwienia Dostepne osoby / godziny

Marza kontrybucyjna % Najwieksze waskie gardto

Wolumen nowych klientow Moment ponownej oceny

Notatki: jak wyglada obecny proces zakupu i obstugi?

Decyzja: co jest wazniejsze - kontrola, tempo czy koszt?

. - .
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03 - TRZY MODELE

To nie sg trzy identyczne sposoby sprzedazy

Wydawca afiliacyjny najczesciej promuje oferte i kieruje ruch do sklepu. Handlowiec moze
odpowiadac rowniez za kontakt, negocjacje i prowadzenie relacji.

Wiasny zespo6t Sie¢ partneréw Model hybrydowy

Bezposrednie zadania handlowe,
kontrola procesu i koszty state.

Promocja i rekomendacje; rozliczanie
na uzgodnionych zasadach.

Podziat rél miedzy sklepem,
zespotem i wydawcami.

Co faktycznie poréwnujemy?

OBSZAR WLASNY ZESPOL WYDAWCY HYBRYDA
Gléwna rola kontakt / sprzedaz promocja / ruch podziat zadan
Kontrola bezposrednia zasady programu dwa poziomy
Koszty state i premie prowizje + obstuga taczone
Gtéwne ryzyko zasoby i rotacja jakos¢ i aktywnos¢ koordynacja

Notatki: ktére funkcje wymagajg bezposredniego kontaktu?

Decyzja: ktére modele biore do dalszej analizy?

Wiasny zespét czy sie¢ partneréw?
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04 «- ODPOWIEDZIALNOSC . ‘ .

Kto odpowiada za kazdy etap Sciezki?

Zapisz wiasciciela zadania, a nie tylko kanat, z ktérego pochodzi klient. W typowym e-commerce
sklep zachowuje odpowiedzialnos$¢ za checkout i obstuge zamdwienia.

Wskazéwka: wydawca nie przejmuje automatycznie negocjacji, realizacji zamowienia ani posprzedazowej obstugi
klienta.

Mapa odpowiedzialnosci

ZADANIE ZESPOL / SKLEP WYDAWCY NASZ WEASCICIEL
Dotarcie do odbiorcy moze wspierac promocja

Rekomendacja oferty moze czesto

Kontakt z leadem zazwyczaj nie zawsze

Negocjacje / oferta najczesciej zwykle nie

Checkout / ptatnos¢ sklep nie

Obstuga i zwroty sklep nie

Pomiar / raportowanie sklep / sie¢ dane ruchu

Notatki: gdzie powstaje luka kompetencyjna lub organizacyjna?

Decyzja: jakich rél nie moge odda¢ partnerom?

Wiasny zespét czy sie¢ partneréw?
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05 « KOSZTY ZESPOtU . ‘ .

Policz petny koszt wtasnego zespotu

Ujmij nie tylko wynagrodzenie, ale tez premie, narzedzia i czas zarzadzania. Koszty jednorazowe
rozt6z na sensowny okres poréwnania.

Koszt zespotu / miesigc = suma kosztéw osobowych, narzedzi, wsparcia i proporcjonalnych kosztéw uruchomienia.

Arkusz kosztéw - wiasny zespo6t

SKLADNIK KOSZTU ZALOZENIE Zt / MIES. ZRODLO

Wynagrodzenia / umowy
Premie / prowizje

Rekrutacja / wdrozenie

CRM / licencje / narzedzia
Szkolenia / materiaty
Zarzadzanie / koszty wspolne

SUMA MIESIECZNA

Notatki: ktére koszty istniejg juz dzis, a ktére beda nowe?

Decyzja: jaki koszt miesieczny akceptuje?

Wiasny zespét czy sie¢ partneréw?
webePartners © o o yzesporcaysieep
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06 + KOSZTY PARTNEROW . ‘ .

Policz caty koszt wspotpracy z wydawcami

W modelu CPS prowizja zalezy od zaakceptowanej sprzedazy, lecz przygotowanie programu i jego
obstuga nadal wymagajg pracy oraz zasobdw.

Prowizja CPS = zaakceptowana sprzedaz x stawka wydawcy. Optaty sieci i inne koszty dolicz wedtug swojej umowy.

Arkusz kosztéw - sie¢ wydawcow

SKLADNIK KOSZTU ZALOZENIE Zt / MIES. ZRODLO

Prowizje wydawcow
Optaty sieci wg umowy
Kreacje / feed / promocje
Integracja / narzedzia
Obstuga i walidacja
Testy / aktualizacje

SUMA MIESIECZNA

Notatki: co ptace za efekt, a co niezaleznie od sprzedazy?

Decyzja: jakie warunki finansowe musze potwierdzi¢?

Wiasny zespét czy sie¢ partneréw?
webePartners © o o yzesporcaysieep
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07 - MODEL HYBRYDOWY . ’ .

Potgcz kanaty bez dublowania pracy i kosztéw

W modelu hybrydowym zespét moze obstugiwac klientéw, a wydawcy dociera¢ do nowych grup.
Ustal zasady przypisywania efektow i wtascicieli zadan.

Zespot Wydawcy Koordynacja

Kontakt, oferta, relacje, obstuga. Zasieg, tresci, polecenia, ruch. Dane, zasady, odpowiedzialnos¢.

Podziat rél i kosztéw w modelu tgczonym

OBSZAR WEASCICIEL KOSZT RYZYKO

Pozyskanie odbiorcy
Kontakt i doradztwo
Finalizacja zakupu
Rozliczenie prowizji

Jakos$¢ i raportowanie

Nie sumuj sprzedazy z dwoch zrédet bez weryfikacji naktadania sie konwersji. Zaplanuj deduplikacje i zasady
atrybugji.

Notatki: gdzie modele wspétpracujg, a gdzie sie naktadajg?

Decyzja: kto odpowiada za wynik catej sciezki?

. - .
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08 + POROWNANIE FINANSOWE

Poréwnuj wynik, nie sam poziom prowizji

Poréwnuj modele w tym samym okresie, dla porownywalnego zakresu zadan. Osobno oznacz

sprzedaz inkrementalng i uwzglednij rzeczywiste koszty.

Przychéd netto Marza kontrybucyjna
Zaakceptowana nowa sprzedaz bez Sprzedaz pomniejszona o koszty
zZwrotow. produktu i realizacji.

Reczny arkusz poréwnania - zt / miesiac

MODEL MARZA Z NOWE) SPRZEDAZY KOSZT MODELU

Zespot

Wydawcy

Hybryda

Koszt pozyskania

Catos¢ kosztéw przypisana do
danego modelu.

WYNIK PO KOSZTACH

Wynik po kosztach = marza kontrybucyjna z dodatkowej sprzedazy - koszt pozyskania. Nie myl przychodu z

zyskiem.

Notatki: jakiej sprzedazy nie moge przypisac tylko jednemu kanatowi?

Decyzja: ktére liczby trzeba zweryfikowa¢?

Wiasny zespét czy sie¢ partneréw?
webePartners © o o yzesporcaysieep
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09 « SCENARIUSZE . ‘ .

Sprawdz, co sie stanie, gdy wyniki sie zmienig

Nie przyjmuj jednego planu sprzedazy jako pewnika. W kazdym scenariuszu zastosuj te same
definicje kosztu i wyniku dla trzech modeli.

Ostrozny Bazowy Ambitny
Wolniejszy start, nizsza aktywnos¢ i Parametry wynikajgce z dostepnych Lepsze wyniki, ale z jasnymi
wyzszy koszt jednostkowy. danych. warunkami osiggniecia.

Wynik po kosztach - uzyj wzoru ze strony 9

SCENARIUSZ WYNIK: ZESPOL. WYNIK: WYDAWCY WYNIK: HYBRYDA

Ostrozny
Bazowy

Ambitny

Scenariusze nie sg prognozg ani obietnicg sprzedazy. Zapisz zatozenia, zrédta danych i ryzyko btedu.

Notatki: co musi sie wydarzy¢ w kazdym scenariuszu?

Decyzja: ktéry model dziata nawet w wariancie ostroznym?

. - .
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10 « CZAS | ZASOBY

Kto zajmie sie obstugg tego modelu?

Koszt pracy organizacyjnej bywa ukryty. Oszacuj miesieczny naktad na obstuge i kontrole efektéw,
zanim wybierzesz rozwigzanie.

Zespo6t wewnetrzny Afiliacja i hybryda
Kierowanie zespotem - h/mies. Kontakt z wydawcami - h/mies.
CRM / raporty - h/mies. Kreacje / promocje - h/mies.
Rekrutacja / szkolenia - h/mies. Weryfikacja i walidacja - h/mies.

Arkusz obcigzenia operacyjnego

ZADANIE WLASCICIEL H / MIES. DELEGOWAC?

Uzgodnienie warunkéw
Kontrola jakosci
Raportowanie wynikéw
Decyzje i poprawki

Notatki: gdzie zabraknie czasu lub kompetenc;ji?

Decyzja: kto i kiedy bedzie zarzgdza¢ modelem?

. - .
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11 « RYZYKO | KONTROLA . ’ .

Zabezpiecz wynik przed wyborem modelu

Kazdy wariant ma inne ograniczenia. Ocen ryzyko na podstawie faktow i zaplanuj reakcje; nie
zaktadaj, ze sam model prowizyjny eliminuje ryzyko.

Rejestr najwazniejszych ryzyk

RYZYKO CO POTWIERDZIC REAKCJA / OSOBA
Zalezno$¢ od jednego Zrodta Udziat przychodu i klientéw

OpodzZnienia / sezonowos¢ Horyzont i zmienno$¢ wynikéw

Podwdjna atrybucja Reguty przypisywania sprzedazy

Niska jako$¢ ruchu Zrédta i akceptacja transakgji

Ograniczone zasoby Obcigzenie zespotu i opiekuna

Luka po kliknieciu Checkout i obstuga posprzedazowa

Uwaga: ryzyko wspotpracy to takze kontrola komunikacji marki, zgodnos¢ zasad oraz poprawny pomiar.

Notatki: ktére ryzyko moze catkowicie zmieni¢ wyb6r?

Decyzja: jakie zabezpieczenie wprowadzam najpierw?

. - .
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12 « MACIERZ DECYZ]JI

Zamien preferencje w poréwnywalne kryteria

Kazdemu kryterium nadaj wage 1-3. Oceniaj dopasowanie modeli 0-3: od 0 - nie pasuje do 3 -
pasuje bardzo dobrze.

Wynik modelu = suma (waga kryterium x ocena modelu). Jest to pomoc w rozmowie, nie prognoza rentownosci.

Wypetnij i policz sumy recznie

KRYTERIUM WAGA ZESPOL WYDAWCY HYBRYDA

Dostepny budzet
Kontrola komunikacji
Tempo uruchomienia
Kompetencje wewnetrzne
Zdolnos¢ skalowania
Jakos¢ obstugi klienta
Odporno$¢ na ryzyko

SUMA WAZONA

Notatki: ktére kryterium zdecydowato o wyniku?

Decyzja: ktéry model wygrywa i z jakimi zastrzezeniami?

. - .
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13 + DOWODY | ZALOZENIA . ‘ .

Oddziel to, co wiesz, od tego, co zaktadasz

Najwieksze btedy w poréwnaniach pojawiaja sie wtedy, gdy prognozy traktujemy jak wyniki.
Kazda niewiadomga przypisz do zrédta i osoby.

Dane Zatozenia Braki
Liczby potwierdzone w raportach lub Parametry wymagajace testu i Informacje, bez ktérych decyzja jest
umowach. aktualizacji. ryzykowna.

Lista danych do potwierdzenia

DANA / ZALOZENIE STATUS ZRODLO / DOWOD OSOBA

Koszt petnego zespotu
Warunki sieci / prowizji
Marza i zwroty
Sprzedaz dodatkowa

Naktad pracy w miesigcu

Notatki: ktére zatozenie najsilniej wptywa na wynik?

Decyzja: jakie dane musze zdoby¢ przed podpisaniem umowy?

. - .
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14 « DECYZJA KONCOWA . ‘ .

Wybierz model i zapisz warunki startu

Zaznacz preferowany kierunek. Jesli dane sg niepetne, odtéz ostateczng decyzje i zaplanuj krotki
etap weryfikacji.

Wiasny zespo6t Sie¢ partneréw Hybryda Jeszcze nie

kontrola procesu promocja i ruch podziat rol brak kluczowych danych

Lista warunkdéw do spetnienia

WARUNEK PRZED STARTEM ODPOWIEDZIALNY TERMIN POTWIERDZENIE

Wiasciciel i zakres rél
Budzet / sposéb rozliczen
Pomiar i atrybucja
Zasady kontroli jakosci

Notatki: dlaczego wybieram ten model, a nie pozostate?

Decyzja: wiasciciel dziatania i termin ponownej oceny

Wiasny zespét czy sie¢ partneréw?
webePartners © o o yzesporcaysieep
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15 « PLAN WERYFIKAC]I ‘ . .

Wybor to hipoteza - sprawdz jg w praktyce

Po wdrozeniu wré¢ do tych samych definicji kosztow, rél i wynikéw. Zapisz, po czym poznasz, ze
decyzja sie sprawdzita.

Co sprawdze po 30 dniach? Jakie koszty i efekty zestawie?

Kto zbiera dane i raportuje? Co uruchomi zmiane modelu?

Najwazniejsze: poréwnaj obiecany zakres pracy z rzeczywistym wynikiem, a nie tylko z liczba transakcji.

Wréc do artykutu o wirtualnej sieci handlowcow

Zobacz, jak dziata wspotpraca w programie partnerskim i kiedy warto rozwazy¢ sie¢ wydawcow.

PDF ¢ Przeczytaj artykut webePartners

. o -
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